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要 約 
本稿は、伝統的なマーケティング交換の構図であるダイアディック・リレーションシッ
プ（２者から構成される関係）の分析に、ネットワーク・パースペクティブを活用するた
めの枠組みとして、「埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク」を提示するものである。
このフレームワークは、埋め込みという状態において、ダイアディック・リレーションシ
ップをとりまくネットワークが当該関係に対してどのような影響を与えうるかを類型的に
示すものであり、周囲に存在するネットワークの影響を意識しつつ、ダイアディック・リ
レーションシップについて検討することを容易にするものである。 
キーワード： ネットワーク、リレーションシップ、埋め込み 
 
１ ネットワーク・パースペクティブとダイアディック・リレーションシップ 
Ａ）問題提起 
最近のマーケティング研究をみわたすと、研究対象をネットワークとしてとらえるケースが増え
てきた（c.f. Houston et al. 2004; Van den Bulte and Wuyts 2007）。久保田・芳賀（2008）は、このよう
な観点を「ネットワーク・パースペクティブ」と命名したうえで、その本質を検討対象となる物事
の結合構造、つまり「どのようなかたちで結びついているか」に着目することと指摘している。 
ネットワーク・パースペクティブは、マーケティング領域においてさまざまな対象に適用できる
が(１)、これを交換関係に適用する場合、伝統的なマーケティング交換の構図であるダイアディック・
リレーションシップ（２者から構成される関係）ではなく、ネットワーク・リレーションシップ（３
者以上から構成される複数の関係の集合）が検討対象となる。 
ところがネットワーク・リレーションシップの検討と、ダイアディック・リレーションシップの
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検討では、議論の焦点が異なる。ネットワーク・リレーションシップについて検討する場合、売り
手や買い手といった行為者から構成されるネットワークや、そのネットワーク内に存在する行為者
に関心が向けられる。したがって、そこでは「群」ないしは「群を構成する点」について議論が展
開される（図１上）。これに対してダイアディック･リレーションシップの検討では、売り手と買い
手の関係や、その関係を構成している行為者について感心がある。したがって、そこでは、「対」な
いしは「対を構成する点」について議論が展開される（図１下）。 
すると「売り手と買い手」という、マーケティングにおける伝統的な交換関係の構図に立脚しつ
つ、ネットワーク・パースペクティブに関心を向ける者は、大きな問題に直面することになる。な
ぜなら伝統的なマーケティング交換の構図に立脚した場合、「ダイアドの状態」や「ダイアドの中の
行為者の状態」が関心の対象となるのに対して、ネットワーク・パースペクティブでは、「ネットワ
ークの状態」や「ネットワークの中の行為者の状態」について議論が展開されるからである。この
結果、ダイアディック・リレーションシップの分析に、ネットワーク・パースペクティブをどう活
用したらよいのかという問題が発生することになる（図１右）。 
 
 
図１ ネットワーク・パースペクティブとダイアディック・リレーションシップ 
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Ｂ）基本的な解決策 
この問題に対する最も単純な解決策は、図２に示したように、ⓐある売り手と買い手の交換関係
（ダイアディック・リレーションシップ）の性質、関係当事者らの行動、あるいは関係がもたらす
成果といったものは、ⓒその関係を含む諸関係の組み合わせ（ネットワーク・リレーションシップ）
の状況に応じて、ⓑネットワークから影響を受けるという考え方を採用することである。 
この考え方に基づけば、特定のネットワーク状況を想定したうえで、そこにおいて生じうるネッ
トワークの効果（ネットワーク・リレーションシップがダイアディック・リレーションシップへ及
ぼす効果）について識別していくことが可能となる。するとマーケティングにおける伝統的な交換
関係の構図に立脚しつつ、ネットワーク・パースペクティブを活用することが可能となる。 
ダイアディック・リレーションシップに影響を及ぼすネットワーク状況（図2‐ⓒ）は、少なく
とも「ネットワークの中の当事者の性質」と「ネットワークの全体的な性質」という２つの点から
認識できる(２)。前者はダイアディック・リレーションシップを構成する当事者が、それを取り囲む
ネットワークの中でどのような地位や位置（あるいは役割）を占めているかという点である。こう
いった地位や位置は、たとえば中心性、次数、構造同値、構造的空隙といった概念を駆使すること
で、具体的に把握することができる。後者はダイアディック・リレーションシップを取り囲むネッ
トワーク全体が、どのような構造や結合パターン傾向を示しているかという点である。このような
全体的性質は、たとえば大きさ、密度、クリークといった概念を駆使することで、具体的に把握す
ることができる。 
 
Ｃ）埋め込み 
マーケティング交換を取り巻く環境は多彩であり、想定されるネットワーク状況（図2‐ⓒ）も
様々である。これに対して本稿では、「埋め込み」（embeddedness）というネットワーク状況を想定
したうえで、それが交換関係に及ぼす効果について検討していく(３)。埋め込みとは、ある交換関係 
 
図２ ネットワーク・リレーションシップがダイアディック・リレーションシップへ及ぼす影響 
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ないしはその関係当事者が、互いに強く結びついている他の行為者らの網の中に組み込まれている
状態を指す。したがって埋め込みは、一見すると「ネットワークの中の当事者の性質」を記述して
いるように思えるが、実は「ネットワークの全体的な性質」についても言及している。つまり次節
で説明するように、２次元的な意味を持つ。 
本稿が埋め込みというネットワーク状況を仮定するのは、それが現実のマーケティング環境にお
いて比較的よくみられるものだからである。ある交換関係が周囲のネットワークに埋め込まれると
いうことは、これまでにもときおり指摘されてきた。たとえば Möller and Halinen（2000, p.42）は、
それまでのリレーションシップ・マーケティング研究を振り返り、「企業、および企業間に存在する
表１ 埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク 
 
基本分類 具体的効果 下位効果
クリークの分布状況
分布① 分布② 分布③
埋め込みの一般効果
ネットワークに埋め込まれる
ことから一般的に生じる効果
資源充実効果 ○ ○ ○
評判管理効果 ○ ○ ○
束縛効果
監視効果，制裁効果，
規範効果 ○ ○ ○
間接的結合効果
間接的結合が存在すること
から生じる効果
バイパス効果 追加効果，裏打ち効果 ○ ○
介入効果 ○ ○
間接的応報効果 ○ ○
ネットワーク分離効果
異なるクリークに所属
していることから生じる効果
背景不一致効果 ○ ○
補完促進効果 ○ ○
パワー効果 能力向上効果，規模効果，代替効果 ○ ○
ブリッジ効果
ブリッジを形成している
ことから生じる効果
結束効果 ○
代表効果 ○
威圧効果 ○
外部性効果
交換関係の外部で生じた
事柄から受ける効果
外部性効果 ○ ○ ○
①同一のクリークに埋め込みされている場合
②単一の交換関係で結ばれた、異なるクリークに埋め込みされている場合
③複数の交換関係で結ばれた、異なるクリークに埋め込みされている場合
クリークの
分布状況
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ダイアディックなリレーションシップは、リレーションシップ・ネットワークとチャネル・システ
ムの中に埋め込まれる」ものとして描かれてきたと主張している。また若林（2003）は、わが国に
おけるビジネス関係が周囲の取引ネットワークに埋め込まれている実態を明らかにしている。さら
に消費者マーケティング領域でも、企業と顧客の関係がブランドコミュニティやクチコミ・ネット
ワークなどに埋め込まれることが示唆されている（e.g. Muniz and O’Guinn 2001、宮田・池田2008）。 
もちろん市場におけるすべての交換関係が、周囲の関係に埋め込まれているわけではない。その
意味で、埋め込みという状況は限定的なものであり、常にあてはまるものではない。しかし戦略的
提携、顧客適応と顧客学習、延期型システムなどが重視されたり、ICT（情報通信技術）が高度化
することによって、ビジネス・マーケティングでも消費者マーケティングでも、ある交換関係が周
囲から孤立したかたちで存在することが、次第に少なくなってきた。すなわち、周囲のネットワー
クに組み込まれる傾向が強まってきた。このように考えると、埋め込みという状況は、今日のマー
ケティング環境において比較的適用可能性の高いものといえるであろう。 
 
Ｄ）埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク 
埋め込みというネットワーク状況を仮定したうえで、そこに想定されるネットワーク効果（図2
‐ⓑ）を列挙したものが「埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク」（表１および図３）である。
このフレームワークは、埋め込みという状況下におかれた交換関係に対して、周囲に存在するネッ
トワークがどのような影響を与えうるかを類型的に整理したものである。 
「埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク」は Granovetter によって導入され、Uzzi によっ 
 
図３ 埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク （具体的効果） 
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て展開された、埋め込みに関する研究を、２者間関係に適用することによって成り立っている。そ
こで次節では、Granovetter および Uzzi の研究を概観し、続いて第３節にて、このフレームワークの
成り立ちについて説明をする。 
 
２ 埋め込み研究の概観(４) 
Ａ）Granovetter による導入 
埋め込みという考え方は、「弱い紐帯の力」（弱い紐帯の仮説）を導き出した Granovetter によって、
ネットワーク研究の中に導入された。彼は転職に関する研究の中で、「職を見つける行動は合理的で
経済的な過程以上のものである。それは、他の社会的過程に密接に埋め込まれている。その社会的
過程により、職を見つける行動の過程や結果が制限され規定される」（Granovetter 1974, 邦訳 p.37）
と述べ、「分析される行動と制度は、進行中の社会的関係によって極めて拘束されているため、それ
らを独立したものとして解釈するのは重大な誤解である」（Granovetter 1985, p. 481-2）ということを
主張した。 
このように「『埋め込み』とは、経済的な行為および成果が、すべての社会的な行為や成果と同
様に、行為者同士のダイアディックな（つまり対としての）関係と、［複数の］関係から形成される
総体的ネットワークの構造から影響を受けるという事実について言及するもの」（Granovetter 1992, p.33）
である。 
ところで彼のこの説明を注意深く解釈すると、埋め込みという概念は、ある当事者の経済的な行
為や成果に対して、行為者同士の関係と総体的なネットワーク構造の双方が影響を及ぼすという考
え方に基づいていることが分かる。つまりそこでは、行為者はダイアディックな関係に携わってい
るとともに、そのまわりには複数の関係の組み合わせとして形成された、関係の総体としてのネッ
トワークが存在しているという２次元的な考えのもとで、このネットワークがどのような構造をし
ているかが、その行為者の経済的な行為や成果に対して及ぼす影響について検討されることになる。 
このような埋め込みの持つ２次元性は、「関係的埋め込み」（relational embeddedness）と「構造的
埋め込み」（structural embeddedness）という概念でとらえられる。関係的埋め込みの次元では、行為
者間の結びつき（直接結合）に着目し、その結びつきの強度や質について検討されていく。これに
対して構造的埋め込みの次元では、複数の紐帯から構成されるネットワークに着目し、その構造に
ついて検討されていく。つまり関係的埋め込みの次元では、埋め込みの状態を紐帯の強度からとら
えるのに対して、構造的埋め込みの次元では、埋め込みの状態をネットワークの密度からとらえる
わけである（Granovetter 1992, p.34-7； Gulati 1998, p.296）。 
したがって埋め込みという概念は、ネットワークを構成する行為者間に強い結びつきが存在する
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こと（ネットワークを構成する紐帯の強度が全体的に強いこと）と、ネットワーク内に存在する行
為者同士の間に直接結合が多いこと（ネットワークの密度が高いこと）を意味している。 
 
Ｂ）Uzzi による展開 
Granovetterによって導入された埋め込みという考え方を、その後、大きく展開したのがUzzi（1996; 
1997）である。彼の研究は、埋め込み研究の古典として高く評価されており、そこで示された知見
は、その後の埋め込み研究の基盤となっている。また彼の研究は、埋め込みの性質や影響について、
比較的網羅的に言及している点でも特徴的である。 
Uzzi（1996; 1997）の研究は、ニューヨーク市のアパレル産業（女性向け高級ドレス企業）を対
象に行われた、フィールドワークとサーベイ調査から構成されている。 
埋め込まれた紐帯の特徴と機能  まず彼はフィールドワークによって、埋め込まれた紐帯の特
徴と機能を明らかにした。それによると、業者間のネットワークの中に埋め込まれた取引関係は、
信頼（trust）、きめの細い情報の伝達（fine-grained information transfer）、共同的な問題解決の取り決
め（joint problem-solving arrangement）という特徴を伴っており、これらの特徴はいずれもその取引
関係において重要な機能を果たしていた（Uzzi 1996 p.678-9； 1997, p.41-8)(５)。 
信頼とは「その交換相手は、自分の相手を犠牲にしてまで利己的に行動することはなく、またリ
スクを計算してではなく、『相手の動機や行動を解釈するときには最も好意的な仮定をする』という
ヒューリスティックにもとづき活動するだろうという信念」（Uzzi 1997 p.43）である。したがって
信頼が醸成されると、このようなヒューリスティックスが用いられることにより、意思決定の速度
が高まるとともに、監視コストが下がることによって取引の効率性が高まることになる。そして「信
頼に基づく統治」（governance by trust; 1997 p.43）が実現されることによって、希少性が高いゆえに
競争優位の源泉となり、しかも価格設定が難しいためにビジネスライク（arm’s length）な取引では
交換しにくい資産に対して、アクセスが容易となる。 
きめの細い情報の伝達とは、価格や数量といったデータ情報よりも、属人的かつ暗黙知的な情報
がやりとりされるようになることである。そこでは単に詳細な情報がやりとりされるだけでなく、
戦略や収益性といった機密性の高い情報や、ファッション産業における「スタイル」のような数字
や言葉に置き換えにくいホリスティックな情報もやりとりされるようになる。この結果、情報処理
の速度が高まるとともに、問題の認識も容易となる。また相手の好みについてより多くの知識が蓄
えられ、相手の行動について比較的正確に予測ができるようになる。 
共同的な問題解決の取り決めは、問題を柔軟に解決するための日常的な交渉と相互適応から構成
されるものであり、様々な機能の調整や諸問題の解決を「走りながら」行うことを可能とする。こ
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のような素早く適応的な活動が繰り返されることによって、成果のフィードバックが迅速化し、学
習が促進され、新しい問題解決方法が発見されやすくなる(６)。 
ネットワーク・レベルの埋め込み効果  Uzzi はさらに、このような特徴を持った紐帯が高い密
度で結びつくことで、つまり高密度で強結合なネットワークが形成されることで、そのネットワー
ク全体に、時間の経済性と配分の効率性（economics of time and allocative efficiency）、探索と統合的
な合意（search and integrative agreements）、リスクを恐れぬ積極的投資（risk taking and investment）、
複雑な適応とパレート改善（complex adaptation and Pareto improvements）という４つの効果が生じる
ことを見出している（Uzzi 1997, p.48-57）。それぞれの効果について簡単に説明する。 
第１に、市場機会の迅速な活用を可能となるため、時間の経済性が高まるとともに、相手の希望
にあわせた設計や生産が可能となるため、資源配分と価格決定における効率性が向上する（時間の
経済性と配分の効率性）。 
第２に、交換相手を探索するときに、ネットワークを越えて幅広く探すのでなく、ネットワーク
内で深く探すようになる。すると市場では取引が困難な資産のやり取りが可能となる。またあらか
じめ（ネットワーク内で）資源をプールしておき、問題を相互利益的に解決するという、統合的合
意の可能性が高まる（探索と統合的な合意）。 
第３に、互恵性と協力的な資源共有への期待によって、多少リスクが高かったり、担保が十分で
なくても、投資行動に積極的となる。この結果、行為者間の多様な結びつきとあいまって、必要な
資源にアクセスすることが容易となり、また投資者と投資機会の出会いの機会が高まる（リスクを
恐れぬ積極的投資）。 
第４に、ネットワーク上に存在する問題に対して、市場メカニズムに依存するのでなく、調整的
な解決を見いだし、執行するようになる。この結果、複雑な適応が実行され、パレート改善（集団
における資源配分において、誰もが効用を悪化させることなく、少なくとも１人以上の効用が改善
されること）が実現されやすくなる（複雑な適応とパレート改善）。 
埋め込みのパラドクス  しかし彼は、ネットワークに過度に埋め込まれることによって、「埋
め込みのパラドクス」が生じることも指摘している。埋め込みのパラドクスとは、埋め込みが進み
すぎた場合、①もしネットワークから中核的な企業が退出してしまうと、後に残った企業は大きな
痛手を被る、②もしネットワークが見直され合理化が進められると、埋め込まれることによって競
争優位を得てきた企業は、そこから得ていたベネフィットを失ってしまう可能性がある、③-a ネッ
トワーク内に斬新さや新奇性に富む情報が少なくなり、冗長的な情報ばかりになったり、③-b 義務
感や友情によってネットワークが弱い企業に対する「救済組織化」することで、効果的な経済活動
が妨げられたり、③-c ときには恨みや復習といった負の感情が高まり自滅的なサイクルへと陥ると 
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図４ 埋め込みが企業の存続可能性に及ぼす影響 
 
出所： Uzzi（1996 p.692; 1997 p.60） 
 
いった、閉鎖性の悪影響が生まれてくるというものである（Uzzi 1997, p.57-9）。 
サーベイ調査  彼は一連の考えに基づきサーベイ調査を行い、埋め込みが企業の存続可能性（倒
産しない可能性）におよぼす影響を確認した（Uzzi 1996, p.685-93）。 
具体的には、当該企業が自らと直接結合しているネットワーク（エゴ・ネットワーク）において
埋め込まれた紐帯を用いている程度である「第１段階のネットワーク結合」（first-order network coupling）
と、当該企業のパートナーが彼のネットワーク上に存在するパートナーと、ビジネスライクな紐帯
を維持しているか、埋め込まれた紐帯を維持しているかの程度である「第２段階のネットワーク結
合」（second-order network coupling）という変数を導入して分析を行った。その結果、第１段階のネ
ットワーク結合において埋め込まれた紐帯が多くなると、倒産確率が減少することが確認された。
また第２段階のネットワーク結合において埋め込まれた紐帯が多くなると、ある程度までは倒産確
率が減少するものの、その後は増大するという結果が確認された（図４）。これらから、①ビジネス
ライクな市場関係の中に存在する企業よりも、ネットワークに埋め込まれている企業の方が、倒産
確率が低いこと、②しかしながらこの肯定的効果には閾値が存在し、埋め込みが過度になると負の
効果が発生することが明らかになった（Uzzi 1996, 685-93）。 
なお以上の結果からは、埋め込みは少なすぎても多すぎても悪影響をおよぼすこと、それゆえ埋
め込まれた関係とビジネスライクな関係を併せ持つような、統合的な取引ネットワークを構築する
ことが望ましいという結論を導くことができる（図５）。 
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図５ 埋め込みが企業の存続可能性に及ぼす影響 
 
出所： Uzzi（1997 p.60） 
 
３「埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク」の成り立ち 
Ａ）埋め込みネットワークの基本的性質 
図６は、ここまでのレビューを整理し、若干の考察を加えたものである。埋め込みは、関係的埋
め込みと構造的埋め込という２つの次元からとらえることができる。関係的埋め込みとは、ネット
ワークを構成する行為者間に強い結びつきが存在することである。そこには信頼、きめの細い情報
の伝達、共同的な問題解決の取り決めといった特徴が観察され、これらはそれぞれの結びつき、す
なわち個別の関係の中で様々な機能を果たす。そしてこのような特徴を持った紐帯が高密度に結合
することで、いいかえれば構造的埋め込みが形成されることで、ネットワーク全体に、時間の経済
性と配分の効率性、探索と統合的合意、リスクを恐れぬ積極的投資、複雑な適応とパレート改善と
いった効果が生み出される。 
なおこのような効果を生み出す強結合・高密度ネットワークのことを、以下では便宜的に「埋め
込みネットワーク」とよぶことにする。 
ところで、埋め込みがもたらすこれら４つの効果を注意深く検討すると、そのいずれにも、迅速
かつ柔軟な資源流通や、行為者間における諸活動の連携といった現象と、利益を互いに増大させる
ために協力するという姿勢が存在している。すると、埋め込みネットワークには「資源流通と活動
連携」および「利益志向の協力姿勢」という基本的性質があると考えられる。 
これら基本的性質のうち、前者は強い紐帯が高密度に結合することで可能となる機能的な側面と
いえる。また、後者は強い紐帯が高密度に結合すること生じる態度的な側面ということができる。
すなわち強い紐帯が高密度に結合することで、資源を流通させたり活動を連携することが容易にな 
埋め込まれた紐帯
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図６ 埋め込み研究の整理と本稿の焦点 
 
 
 
るとともに、互いに利益を増大させるために協力しあう姿勢が生まれるというわけである。 
資源流通と活動連携と、利益志向の協力姿勢は、互いに深い関係にあると考えられる。なぜなら、
協力的な姿勢が重用となるのは、資源流通や活動連携が可能であるためである。逆に、協力的な姿
勢が存在するために、資源流通や活動連携が有効に機能するともいえる。すなわち、これら２つの
基本的性質は相互依存的な関係にある。 
なおこれら基本的性質のうち、迅速かつ柔軟な資源流通は、とりわけ情報的資源において顕著だ
と考えられる。なぜなら情報的資源は、無形であるために物理的移動費用が発生しないためと、複
製が容易という性質を持つためである（野口1974, p.21-4）。 
また利益志向の協力姿勢は、思いやり（benevolence）に基づくものというよりは、ネットワーク
を構成する行為者らに共通する利益、あるいはネットワーク全体の利益を追求しようとする姿勢に
基づくものと考えられる。この点について、もう少し説明を加えることにする。 
Rowley, Behrens, and Krackhardt（2000, p.372）は、強い紐帯と高密度のネットワークについて、い
ずれも企業間アライアンスの統治メカニズムとして機能するものの、そのメカニズムには相違があ
ることを指摘している。すなわち彼らは、パートナーの利益をすすんで気にかける「善意」（goodwill）
と、ネットワークシステムが計画どおりに機能するだろうという「期待」（expectation）を区別した
うえで、強い紐帯が互恵性と相互寛容の歴史に基づいてパートナー間に善意を生み出すのに対して、
高密度のネットワークは（評判という情報資源が迅速かつ柔軟に流通することから）集合的な監視
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と制裁、そして協力に対するよりインセンティブをもたらすことによって、ネットワーク間に期待
を生み出すと指摘する。 
彼らの議論からは、強い紐帯（関係的埋め込み）が善意にもとづくダイアド・レベルの信頼を生
み出すのに対して、高密度のネットワーク（構造的埋め込み）は、報酬と制裁にもとづくシステム・
レベルの規範を生み出すことがうかがえる。すると上述したように、ネットワークに埋め込まれる
ことから生じる協力姿勢とは、思いやりにもとづくものではなく、共通利益志向のものであると考
えられる。 
ここまで埋め込みネットワークの基本性質を中心に議論を行ってきた。これに対して本稿の目的
は、ダイアディックな交換関係に対し、それを取り囲むネットワークが及ぼす影響を類型的に整理
した、「埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク」の提示にある。したがって図６に示したよう
に、上述した２つの基本的性質を持つネットワークの一部に埋め込まれたことが、ある交換関係の
状態や、それを構成する当事者らの状態に、どのような効果を及ぼしうるかを類型的に整理するこ
とが本稿の焦点となる。 
 
Ｂ）クリークの分布状況 
しかしながら、埋め込み効果の類型的整理のために、ここまでの議論をそのまま適用するのは、
やや短絡的である。なぜなら Uzzi（1996; 1997）による研究では、ネットワーク内におけるクリー
ク（閥）、ないしはクラスターの存在が意識されていないのに対して、マーケティング領域では、売
り手と買い手という行為者らが、異なるクリークに所属することが少なくないからである。 
たとえば、売り手と買い手が異なる産業や業界に所属していたり、あるいは同じ産業や業界でも
異なる派閥に所属していることがある。また多くのマーケティング交換は、（製造業者と流通業者な
いしは小売業者と消費者のように）流通システムにおいて異なる段階に所属する売り手と買い手の
間で展開されている。これらはいずれも、売り手と買い手が異なるクリークに所属する可能性を示
唆している。 
そこで売り手と買い手を取り囲むクリークの分布状況について検討すると、まず売り手と買い手
が、同一のクリークに所属している場合と、異なるクリークに所属している場合が考えられる。ま
た売り手と買い手が異なるクリークに所属している場合は、それらが単一の交換関係で結ばれてい
る場合と、複数の交換関係で結ばれている場合が考えられる。するとクリークの分布状況は、図７
に示したように、①同一のクリークに埋め込まれている場合、②単一の交換関係で結ばれた、異な
るネットワークに埋め込まれている場合、③複数の交換関係で結ばれた、異なるクリークに埋め込
まれている場合に類型化できる。なお②は、当該関係がブリッジとなっている点で特徴的である。
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ブリッジとは「ネットワーク内の２点をつなぐ唯一の経路となるような線」（Granovetter 1973, 邦訳
p.128）のことである。 
以下では、それぞれの分布状況を仮定しながら、表１および図３に示した、埋め込みの効果を検討
していく。ただしこの際、交換関係を単なる資源移転経路ではなく、相互作用（e.g. 取引や協働）の
場と位置づけたうえで、この相互作用に埋め込みネットワークが及ぼしうる効果に着目していく(７)。 
 
Ｃ）ネットワークに埋め込まれることから生じる効果（一般的な効果） 
はじめに分布①を仮定したうえで、ネットワークに埋め込まれることから生じる効果について整
理する。 
資源充実効果  資源流通と活動連携、ならびに利益志向の協力姿勢という、埋め込みネットワ
ークの基本的性質を前提とすると、当事者（図３では X；以下同様）は、ネットワークに埋め込ま
れることによって、交換関係の相手（Y）以外の周囲の行為者（A～E など）から支援や協力を受け
ることで、必要とする資源を迅速かつ柔軟に入手しやすくなる。この結果、当該関係（X‐Y）に投
入される資源をより充実させることができる。 
ただし、これら周囲からの資源提供は、互いの利益を前提としているものであり、無条件に行わ
れるものではない。また Rowley, Behrens, and Krackhardt（2000）の議論が示すように、高密度のネ
ットワークでは柔軟かつ迅速な情報流通が実現されるため、周囲の行為者に自らの評判が伝わりや
すくなり、ネットワークの利益に反するような逸脱的行為に対して監視や制裁が厳しくなる。この
ため、次の２つの効果が生じる。 
評判管理効果  ネットワークに埋め込まれた当事者（X）は、新たな取引機会への期待や、周
囲との関係維持のために、他者の目を気にした振る舞いをするようになる。すなわち、自らの評判
の管理を試みるようになる。この結果、当該関係（X‐Y）においても、好ましい評判が生まれるよ
図７ クリークの分布状況 
 
②単一の交換関係で結ばれた、異
なるクリークへの埋め込み
（当該関係がブリッジを形成）
①同一のクリークへの埋め込み ③複数の交換関係で結ばれた、異
なるクリークへの埋め込み
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う行動することが多くなる。 
評判管理効果は、ゲームの終局問題（game end problem）を解決する可能性を秘めている点でも重
要である(８)。 
束縛効果  当事者（X）は、同一のクリークに埋め込まれることによって、集合的な監視と制
裁の可能性ゆえに、交換関係の相手（Y）以外の周囲の行為者（A～E など）から束縛をうけること
になる。 
束縛効果は、監視効果、制裁効果、規範効果という、３つの下位効果から構成される。すなわち、
自らが所属するネットワークの中を、自身に関する情報が円滑に伝播されるため、自己の行動がネ
ットワーク全体から監視されることになる（監視効果）。またこのような状況下で、自己がネットワ
ーク全体からみて不利益となり得る、逸脱的な行動をとった場合、相互利益の観点から手を結びあ
った他の行為者らから、制裁を受ける可能性がある（制裁効果）。このため当事者は、自らが所属す
るネットワークの規範に従わざるを得なくなる（規範効果）。 
束縛効果は、当事者の行動を抑制させるだけでなく、促進させることもある。周囲からの圧力に
よって、自らの意思とは関係なく、ある行為を実行せざるを得ない状況がつくりだされる。また束
縛効果は、評判管理効果と同様に、ゲームの終局問題を解決する可能性を秘めている点でも重要で
ある。 
 
Ｄ）間接的結合が存在することから生じる効果 
引き続き分布①を仮定する。当事者らが同一のクリークに埋め込まれている場合、彼らの間には
当該関係以外にも、他の行為者らによって媒介されるかたちで間接的結合が存在している。そして、
埋め込みネットワークの基本的性質を前提とすると、この間接的結合がさまざまな効果をもたらす
ことになる。 
バイパス効果  迅速かつ柔軟な資源流通を前提とすると、当事者ら（X および Y）が、当該関
係（X‐Y）という直接的経路だけでなく、ネットワークを迂回した間接的経路（X‐C‐Y）によ
っても相手と結びついていることによって、相手（Y）が他の関係（たとえば Y‐C）に投入した資
源（あるいはその資源に関する情報）を、間接的経路を経て獲得できる可能性がある。なお、この
バイパスは単一ではなく複数の行為者から構成されることもある。 
バイパス効果は、相手（Y）が当該関係（X‐Y）に投入した資源と、当事者（X）がバイパスか
ら得た資源が異質であるか同質であるかによって、追加効果と裏打ち効果に分けられる。 
まず当事者は、当該関係には投入されていない資源を、バイパスを通じて得ることがある。たと
えば他の相手との関係だけで発揮した能力や技術、伝達した情報、明らかにした素顔や横顔などで
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ある。これらはいずれも追加的な資源を得るものである（追加効果）。また当事者は、当該関係に投
入されているのと同じ資源を、バイパスからも得ることがある。これは相手が、他の行為者との関
係でも、当該関係と同様の行動をとっていることを意味する。したがって相手の言動を裏打ちし、
信憑性を高めることになる（裏打ち効果）。 
なおバイパス効果には、相手から自己へ伝わるものだけでなく、自己から相手に伝わるものもあ
る。つまり相手が持っている資源が、さまざまな経路から手に入るだけでなく、自分が持っている
資源が、いつのまにか相手に伝わることがある。したがってバイパス効果には、送り出し効果と、
受け取り効果の双方があることになる。 
またバイパス効果による資源送り出しには、上述したような意図せぬものだけでなく、意図され
たものもある。直接的に伝達することで関係に悪影響が生ずることを回避しようとしたり、間接的
に伝達することでより良い効果を得ようとするときに、意図してバイパス効果が用いられる。 
介入効果  行為者間における諸活動の連携と、利益志向の協力姿勢を前提とすると、双方の当
事者と関係がある他の行為者（D）が存在するとき、他の行為者（D）が当該関係（X‐Y）に対し
て資源を投入したり、調整や仲裁といった支援的活動を行う可能性がある。なおこのような支援は、
単一ではなく複数の行為者によって行われることもある。 
支援的活動が行われる背景には、他の行為者（D）にとって当該関係（X‐Y）が重要であったり、
あるいは彼が当該関係（X‐Y）を実験場として利用し、新たな試みの様子を確認したいといった理
由がある。 
間接的応報効果  迅速かつ柔軟な資源流通を前提とすると、当事者（X）の相手（Y）に対する
行動の様子が、相手（Y）と結びついている他の行為者（E）にも伝わる可能性がある。このとき相
手（Y）と他の行為者（E）が相対的に強い協力的関係にある場合、当事者（X）は相手（Y）に対
する行動の応報を、他の行為者（E）から間接的に受ける可能性がある。たとえば当事者（X）が相
手（Y）に対して搾取的行動をとった場合、これを知った行為者（E）は当事者（X）との関係を終
結するかもしれない。 
したがって他の行為者（E）との関係が重要なものである場合、当事者（X）はそれへの悪影響を
恐れ、当該リレーションシップにおいて機会主義的な行動や逸脱的な行動を避けたり、誠実な行動
を心がけることとなる。 
なお、いうまでもなくこの効果は、相手（Y）にも生じるものである。 
 
Ｅ）異なるクリークに所属していることから生じる効果 
続いて分布②を仮定する。当該関係を形成する行為者ら（X および Y）が異なるクリークに所属
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している場合、彼らは互いに特有な資源や活動を背後に持つ可能性が高い。このとき、資源流通と
活動連携、ならびに利益志向の協力姿勢の存在を前提とすると、当事者ら（X および Y）は自らが
所属するそれぞれのクリークから特有の資源を得ることになる。またそれぞれのクリークから制約
を受けるかたちで活動をすることになる。この結果、当事者ら（X および Y）は、異なる価値観、
利害、規範を背景に持つこととなる。すると、間接的結合から生じる効果の代わりに、３つの効果
が新たに発生する。 
背景不一致効果  当事者ら（X および Y）が背景に持つ価値観、利害、規範の不一致によって、
当事者間（X‐Y）にさまざまな摩擦やぶつかり合いが生まれる可能性がある。 
補完促進効果  元来、交換関係が生じるということは、当事者間（X‐Y）になんらかの補完的
関係が存在する。このとき当事者ら（X および Y）が異なるクリークに所属していれば、所属する
クリークから幅広く入手した互いに異質的な資源を、それぞれ持ち寄り、当該関係に投入すること
ができる。この結果、当事者間の補完性を一層高めることが可能となる。 
パワー効果  当事者ら（X および Y）は、それぞれ、自らのクリークから得た特有の資源を当
該関係に投入せず、手元に蓄えることで、関係における自己の相対的優位性を高めることができる。 
パワー効果は、能力向上効果、規模効果、代替効果という下位効果から構成される。まず当事者
は、自らが所属するクリークを構成する他の行為者らから、情報を中心に、多彩な資源を獲得でき
る。この結果当事者らは、当該関係で展開される相手との相互作用に対して、より高い能力を持っ
て取り組むことが可能となる（能力向上効果）。また当事者は、単独で行動するのではなく、自らが
所属するクリークの他の行為者らと協調し、より大きな集団（あるいは集合体）の成員として行動
することで、規模の経済性を享受したり、（互いに独自の資源を融通しあうことによって）範囲の経
済性を享受したり、あるいは周囲に対する発言力を増したりすることができる（規模効果）。さらに
当事者は、自らが所属するクリークを経由して、現在の交換相手と代替しうる、新たな相手を発見
できる可能性を持つ（代替効果）。 
 
Ｆ）ブリッジを形成していることから生じる効果  
引き続き分布②を仮定する。当該関係がブリッジを形成していることによって、いくつかの効果
が生まれる。 
結束効果  当事者ら（X および Y）はブリッジの構成要素であることによって、希少な資源の
流通を独占できる立場にある。しかもこの独占は、当事者ら（X および Y）が、背後に資源流通と
活動連携に優れ、しかも相互協力姿勢の強いクリークを有していることで、一層魅力的なものとな
る。なぜならそのようなクリークは、資源の強力な供給源であるとともに、大規模な需要集合とな
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りうるからである。すると、彼らは結束を固めることによって、より多くの利益を獲得する可能性
がある。 
代表効果  当事者ら（X および Y）はブリッジの構成要素であることによって、希少な資源を
自らが所属するクリークに供給する役割を担っている。また、それぞれクリークに埋め込まれてい
ることによって、周囲から監視や制裁といった力を受けている。このため彼らは自らが所属するク
リークの代表として、そのクリークの利益を最大化するよう行動する可能性がある。 
威圧効果  当該関係の相手が所属するクリークの代表として行動している場合、それを逆手に
とり、相手に圧力をかけることができる。すなわち相手（Y）に対して要求を提示し、それを断っ
た場合にはブリッジを経由した資源流通を停止すると脅すことができる。この結果、相手（Y）は
自分自身の意志に反していることであっても、代表効果によって要求を受け入れる可能性がある。 
 
Ｇ）複数の交換関係で結ばれた異なるクリークの場合 
分布③を仮定した検討は簡単である。この場合、それぞれの当事者ら（X および Y）の周囲にネ
ットワークが存在しており、また間接的結合が存在し、なおかつ所属するクリークも異なっている。
したがって、これまで説明してきた効果のうち、ブリッジを形成していることから生じるものを除
いた、９つすべてがあてはまることになる。 
 
Ｈ）交換関係の外部で生じた事柄から受ける効果 
最後に「埋め込みのパラドクス」についても検討してみる。まず「埋め込みのパラドクス」とし
て示された現象はいずれも、ネットワーク上に存在するものの当該関係の外部に存在する行為者や、
そのような外部に存在する行為者同士の結びつきから生じた事柄が、彼らの意図や意志とかかわり
なく、ネットワーク全体に及ぼす負の効果である。 
このことは Uzzi（1996）によるサーベイ調査において、埋め込みの悪影響が当事者と直接結合し
ている相手との関係（第１段階のネットワーク結合）ではなく、間接的に結びついている相手との
関係（第２段階のネットワーク結合）の状態によって生じることが示されていたことからも裏づけ
られる。 
したがって「埋め込みのパラドクス」は当該関係から見た場合、外部性、すなわち「ある人の意
思決定が、その意思決定にかかわってはいない誰かに影響を与えること」（Coase 1988, 邦訳 p.26）
によって生じる効果ということができる。そこでこれを、外部性効果と呼ぶことにする。 
ただしこの外部性効果には、ネガティブなものばかりでなくポジティブなものもある。たとえば
中核的となる行為者が新たに参加すること、ネットワーク構造の変化に伴い資源や機会が増加する
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こと、ネットワーク構造が閉鎖的であることから環境変化が穏やかになり、生存確率が高まること
などである。このことは Uzzi（1996）のサーベイ調査において、第２段階のネットワーク結合が、
ある程度までポジティブな影響を生み出していることからも裏づけられる。 
外部性効果は、いずれのネットワーク分布状況（分布①～③）においても発生しうる。 
 
Ｉ）５つの基本分類 
ここまで、リレーションシップに対して埋め込みがもたらす13の効果を識別してきた。表１に示
したように、これらは、①ネットワークに埋め込まれることから一般的に生じる効果（埋め込みの
一般効果）、②間接的結合が存在することから生じる効果（間接的結合効果）、③異なるクリークに
所属していることから生じる効果（ネットワーク分離効果）、④ブリッジを形成していることから生
じる効果（ブリッジ効果）、⑤交換関係の外部における意思決定から受ける効果（外部性効果）に整
理することができる。 
そこでこれら５つを基本分類とよぶことにし、これまで識別してきた13の効果を具体的効果とよ
ぶことにする。 
 
４ むすび 
本稿では、ダイアディックな交換関係の議論にネットワーク・パースペクティブを取り入れるた
めの枠組みとして、「埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク」を提示した。それは埋め込みに
関する既存研究から「埋め込みネットワークの基本的性質」を導き、これを異なるネットワーク分
布状態に適用することで識別された13の具体的効果と、それらを整理した５つの基本分類から構成
されるものである。 
このフレームワークは「埋め込み」というネットワーク状況を仮定したうえで、ダイアド関係（２
者間関係）をとりまくネットワークが当該関係に対してどのような影響を与えうるかを類型的に示
すものであり、周囲に存在するネットワークの影響を意識しつつ、ダイアディックな交換関係につ
いて検討することを容易にするものである。 
ただしこれらの効果は、いずれも必然的なものでなく潜在的なものである。つまり常に生じると
いうものではなく、生じる可能性があるものである。 
このフレームワークの特徴は、きわめてシンプルな論理展開の積み重ねによってかたちづくられ
ていることにある。個々の論理展開がシンプルであることは、ダイアド関係に対するネットワーク
の影響を直感的に理解できる点と、色々なかたちに変形したり応用したりして活用できる点で優れ
ている。 
埋め込まれた交換関係の分析フレームワーク 19
またこのフレームワークは、生じうるいくつもの効果が体系的に組み込まれているという点でも
価値がある。13もの効果が存在する場合、たとえ１つ１つは単純なものであったとしても、それら
を整理したフレームワークが存在しない限り、すべてを同時に意識し検討することは困難であろう。
したがってこのフレームワークは、実務における戦略策定や、学術研究における議論展開において、
交換関係を取り囲む状況を総合的に把握することを容易にする。換言すればダイアディックな交換
関係のマネジメントに、より幅広い視野を持って取り組むことを可能とする。 
しかしながら、このフレームワークには限界点もある。まずこのフレームワークは、埋め込みと
いう特殊なネットワーク状況の影響についてのみ言及したものである。したがって他のネットワー
ク状況変数（たとえばコア／ペリフェラルといったネットワーク内における相対的位置）と組み合
わせることで、より豊かな分析が可能となるだろう。 
またこのフレームワークは、ネットワークの変化という動態的な視点が考慮されていない点でも
限界がある。強結合で高密度な埋め込みネットワークは、比較的頑健性が高く、安定しているとい
われるが、もちろん不変というわけではない。ネットワーク・リレーションシップは、その内部に
存在する当事者らの活動やダイアディック・リレーションシップの変化、あるいは外部に存在する
諸環境の動向から影響を受けることになる。したがって本フレームワークは、他の動態的な理論や
フレームワークと組み合わせることで有効性を増すであろう。 
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注 
(1) たとえば、ブランド・マネジメントの観点からは、顧客の記憶における意味ネットワーク（ブランド連想）
の構造を分析するができるし、顧客の購買動向を知るために、製品間のスイッチング構造や、連鎖的購買
の構造を分析することもできる。また売り手と買い手といった、マーケティング活動に携わる行為者間の
ネットワーク構造についての分析も盛んに行われている。この観点からは、たとえばアライアンス研究の
ために組織間ネットワーク構造を分析したり、クチコミ研究のために個人間ネットワークの構造を分析す
ることができる。 
(2) 両者の本質的な違いは、前者がネットワークを構成する「個」を分析単位としているのに対して、後者は
ネットワーク全体という「集合」を分析単位としている点にある（c.f. 久保田・芳賀 2008, p.8）。 
(3) embeddedness は直訳すると「埋め込まれ」であるが、ネットワーク研究領域では「埋め込み」が定訳となっ
ている。 
(4) 埋め込みについて理解を深めるには、若林（2003; 2006）による優れたレビューが参考になる。 
(5) 彼はまたフィールドワークを通じて、埋め込みが誕生するプロセスについても検討している。それによる
と、埋め込まれた関係が誕生する背景には、まず以前から存在する個人的関係と、第３者を紹介するネッ
トワークというものが存在する。次に、このような条件下において、新しい取引相手が以前から存在する
個人的関係に基づいて紹介された場合、①新しい取引相手の信頼性に対する期待が高くなり、②また新し
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い相手との経済的交換に対して、既存の埋め込まれた関係から資源が移転されやすくなる。そして、こう
いった期待と資源が当初から存在したうえで、互恵的交換が試行される期間中に、当該関係に対して新た
な資源が自発的に投じられたり、協力に対する期待が具体化したりすると、よそよそしいビジネスライク
な紐帯が、埋め込まれた紐帯へと発達していく。その後この発展のプロセスが、時間をかけてさらに繰り
返されることによって、その関係は当初の経済的目的から独立したものとなり、埋め込まれた紐帯が誕生
する。この結果、経済的な関係が社会的な関係に埋め込まれることとなり、また社会的な関係が経済的な
関係に埋め込まれることとなる（Uzzi 1996, p.679）。 
(6) 共同的な問題解決の取り決めは、その内容が Macneil（1978）のいう関係的契約（relational contracts）のも
とで生じる臨機応変で柔軟な適応と極めて類似している。あるいはそれは、Williamson（1979, p.254）が「結
果として起こる適応」（sequential adaptation）とよぶ、あらかじめ契約書に定められていなかったにもかかわ
らず「問題を片づける」（work things out）ために生じる適応とほぼ同じである。 
(7) したがってリレーションシップを形成するパートナーを経由して、第３者の有する資源を入手する効果、
第３者に関する情報（特に評判情報）を入手する効果、第３者を紹介をしてもらう効果については言及し
ないこととする。いわばチャンス効果といえるこれらは、ネットワーク・リレーションシップ研究でしば
しば指摘される効果である。 
(8) ゲームの終局問題とは、ある関係が終わろうとしている場合、今後も関係が続いていく場合と比べて、そ
の関係の維持や発展に対するインセンティブが低くなる可能性があるため、誠実でない、あるいは効率的
でない行動を選択する確率が高まるというものである。なお埋め込みネットワークがゲームの終局問題の
解決につながることは、Uzzi（1997, p.55）も指摘している。 
 
（2009年７月30日受理） 
